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INTRODUCCIÓN 
 
 
 
 

El proceso de construcción de consenso es una metodología, 
enfoque, modelo y estrategia de abordaje para la búsqueda de 
acuerdos utilizado por el Consensus Building Institute, y otros 
profesionales en el campo de las negociaciones, consenso y 
resolución de conflictos. El proceso de construcción de consenso es 
un proceso para la búsqueda de un acuerdo unánime. Se trata de un 
esfuerzo de buena fe para encontrar, abordar y satisfacer los 
intereses de todos los actores y partes interesadas respecto de un 
tema o asunto.  Decimos que el consenso se ha alcanzado cuando 
cada uno de los participantes está de acuerdo en que pueden vivir 
con lo que se ha propuesto luego de que se haya hecho el esfuerzo 
necesario para satisfacer los intereses de todas y cada una de las 
partes interesadas. Los participantes en un proceso de construcción 
de consenso tienen tanto el derecho a esperar que nadie les pida que 
renuncien a sus intereses y la responsabilidad de proponer 
soluciones que satisfagan los intereses de todos los demás 
participantes, así como sus propios intereses.  

En otras palabras, el proceso de construcción de consenso 
es una metodología que sirve a un grupo de personas interesadas en 
algún asunto en particular para llegar alcanzar un acuerdo casi 
unánime, y luego, que este acuerdo sea implementado exitosamente. 
Es la búsqueda de ese algo que todos los participantes interesados, 
o casi todos, puedan aceptar como acuerdo resultante.  

El consenso puede ser entendido como un acuerdo 
abrumador, el acuerdo alcanzado por la gran mayoría – una mayoría 
abrumadora. El grupo de personas interesadas, participantes del 
proceso de construcción de consenso, se esfuerzan por lograr una 
unanimidad, pero cuando es necesario, el grupo se conforma con 
haber arribado a un acuerdo que cuenta con el apoyo de casi todos 
los participantes y actores interesados. El objetivo es un consenso 
informado, se trata de alcanzar un acuerdo en el que las partes estén 
bien informadas, esto significa que todas las partes involucradas en 
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el proceso de construcción de consenso hayan acordado – por una 
mayoría abrumadora - que entienden exactamente lo que se ha 
acordado y qué es lo que es parte de la propuesta o acuerdo 
tentativo, y que las partes puede aceptar ese acuerdo propuesto. 

Los participantes en un proceso de consenso deben buscar 
la unanimidad, pero bastará llegar a un acuerdo abrumador de que 
se han hecho los esfuerzos necesarios para lograr abordar y 
satisfacer los intereses de todos y cada una de las partes interesadas. 
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ETAPAS DEL PROCESO  
DE CONSTRUCCIÓN DE CONSENSO 

 
 
 
 

El proceso de construcción de consenso como todo proceso tiene 
un conjunto de actividades y etapas organizadas que se realizan con 
un propósito determinado.  De manera gráfica podríamos establecer 
de esta manera las diferentes etapas de un proceso de consenso. 
(Susskind, 1999).   

 
LA PRIMERA ETAPA, Convocatoria, se inicia cuando alguna 
persona, entidad u organización en posición de liderazgo decide 
convocar a un proceso de consenso. Para lo cual se debe determinar 
quienes deben ser los participantes en este proceso de consenso y 
cuál será el objetivo del mismo. Para empezar cualquier proceso de 
consenso se debe llevar a cabo una evaluación y diagnóstico de los actores 
interesados y la situación que se desea considerar para decidir si se 
procede con un proceso de construcción de consenso. Los actores 
interesados, son los actores sociales, políticos, culturales o 
económicos, son todas las personas, grupos y organizaciones 
interesadas en el tema o asunto a tratarse y que puedan tener algún 
interés en juego o que puedan ser afectados.  
 
LA SEGUNDA ETAPA es la Aclaración/Definición de Roles y 
Responsabilidades que los actores interesados como participantes 
en el proceso de construcción de consenso tendrán. Se debe definir 
quién será el facilitador que guiará el proceso de construcción de 
consenso, quien tomará las notas en las sesiones o reuniones de 
trabajo, así como las responsabilidades que cada uno de los 
participantes tendrá respecto de los otros o para con los otros 
participantes; de la misma manera, las responsabilidades de los 
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participantes respecto de las personas que podrían estar 
potencialmente “representadas” durante este proceso.  
 
EN LA TERCERA Y CUARTA ETAPA, Deliberación y Decisión, es 
donde ocurre un dialogo productivo y constructivo entre los 
participantes. El facilitador deberá explicar en qué consiste la etapa 
de la Deliberación y de qué manera los participantes conjuntamente 
podrán abordar el asunto a tratar o resolver problemas, retos y 
dificultades con un enfoque de beneficios mutuos o solución-
conjunta de problemas - que explicaremos más adelante - para 
generar mejores resultados que los obtenidos con procedimientos 
típicos de audiencias públicas con declaraciones en base a 
posiciones y demandas. Durante estas etapas se maneja una agenda 
que refleja los intereses de todos los participantes a fin de ser 
considerados todos los puntos de la agenda durante la etapa de 
deliberación. Los participantes deben seguir ciertas reglas de 
participación e interacción establecidas para este proceso 
(exploraremos estas reglas básicas y de interacción más adelante). 
 
Una vez que se ha llegado a un acuerdo tentativo con los 
participantes del proceso de construcción de consenso al final de la 
cuarta etapa, estos actores interesados y participantes del proceso, 
tienen que llevar este acuerdo tentativo a quienes ellos 
“representan” (luego explicaremos el tema de la representación) 
para explicar cómo se llegó a este acuerdo tentativo y lograr obtener 
la ratificación o asentimiento del acuerdo tentativo por parte de los 
representados, y quizá hasta tomar sugerencias de cómo se podría 
mejorar este acuerdo tentativo pero sin perjudicar a ninguna de las 
otras partes que contribuyeron en la generación de este acuerdo 
tentativo. Esta búsqueda de la ratificación del acuerdo tentativo por 
parte del resto de actores interesados a quienes se está 
representando es el inicio del quinto paso del proceso de 
construcción de consenso. Una vez que el acuerdo tentativo es 
apoyado por los actores representados en el proceso, el facilitador 
debe tomar el acuerdo como propuesta final y presentársela a la 
persona o entidad convocante y ofrecer responder cualquier 
pregunta sobre el particular y preguntarle al convocante si está 
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dispuesto a apoyar este acuerdo informado, apoyado y legitimado 
por los actores participantes y sus representados - actores sociales, 
políticos, culturales y económicos - que han sido parte del proceso 
de consenso. En esta etapa final también se decide sobre la manera 
como se va a monitorear el cumplimiento de los acuerdos.  
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LOS ORÍGENES Y DESARROLLO 
 
 
 
 
 
El proceso de construcción consenso es el resultado de un conjunto 
de ideas y teorías desarrolladas a través de más de treinta años de 
investigación y experiencias trabajando con empresas, gobiernos, 
organizaciones comunitarias, grupos sociales y ambientalistas, y 
grupos indígenas. Estas ideas, investigaciones y experiencias han 
sido influenciadas e inspiradas por trabajos previos como el 
germinal trabajo de Roger Fisher y William Ury “Getting to Yes”, 
Tom Schelling “The Strategy of Conflict”, Jeff Rubin y Dean Pruitt 
“Social Conflict”, Lawrence Susskind y Jeffrey Cruikshank 
“Breaking the Impasse”, Lawrence Susskind y Patrick Field 
“Dealing with Angry Public”, entre otros; así como la magnífica 
obra “The Consesus Building Handbook” producto que resultó del 
proyecto iniciado y conceptualizado por el profesor Lawrence 
Susskind, Director del Programa de Disputas Publicas del 
Massachusetts Institute of Technology y Harvard University, para 
documentar las mejores prácticas en el campo del desarrollo y 
construcción de consensos.  

La utilización del proceso de construcción de consenso ha 
sido difundida gracias al trabajo que el Consensus Building Institute 
realiza a nivel mundial ayudando a comunidades, gobiernos y 
organizaciones a tomar mejores decisiones, negociar acuerdos, 
generar consensos y prevenir y resolver conflictos con profesionales 
de primer nivel en el campo de la resolución de conflictos con 
quienes este autor ha tenido oportunidad de colaborar.  
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PRINCIPIOS FUNDAMENTALES 
DEL PROCESO DE CONSTRUCCIÓN DE CONSENSO 

 
 
 
 

Estos son los principios rectores que deben guiar todo proceso de 
construcción de consenso 

1. Para tomar decisiones en grupos, es necesario aclarar las 
responsabilidades que los participantes tienen respecto a 
quienes representan (voz).  

2. Una vez juntos, no empezar a trabajar hasta aclarar la misión 
del grupo, decidir temas de la agenda y acordar las reglas de 
interacción que guiarán la conversación. 

3. Antes de intentar tomar cualquier decisión, los participantes 
deben involucrarse en un proceso de “búsqueda-conjunta de 
información”. 

4. Grupos deben intentar generar acuerdos que dejen a cada 
uno de los participantes mejor de lo que hubieran estado en 
caso de no alcanzar ningún acuerdo.   

5. Los participantes deben ser responsables de llevar una 
versión escrita del “proyecto de acuerdo” a los grupos y 
personas que ellos representan. 

6. Los grupos siempre deben pensar por adelantado en las 
cosas que pueden salir mal cuando traten de implementar 
los acuerdos tomados. 
 
(Susskind y Cruikshank, 2006)  
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CONDICIÓN PREVIA A LA REALIZACIÓN  
DE UN PROCESO DE CONSTRUCCIÓN DE CONSENSO. 

 
 
 
 

Antes de continuar con los detalles del Proceso de Construcción de 
Consenso y como se relacionan con los principios expresados, es 
fundamental resaltar la importancia de la primera etapa del proceso 
- la Convocatoria.  
 
 
ETAPA 1 – LA CONVOCATORIA 
 
Como hemos mencionado para empezar cualquier proceso de 
consenso se debe llevar a cabo una evaluación y diagnóstico de los actores 
interesados y la situación que se desea abordar para luego decidir si se 
desea proceder con un proceso de construcción de consenso o no, 
o quizá con otro tipo de acciones. Cabe señalar que el ente 
convocante debe ser una persona o grupo que pueda convocar a los 
diversos actores interesados y posibles afectados por la situación 
que se desea abordar. Este ente convocante debe determinar si un 
esfuerzo de llevar a cabo un proceso de construcción de consenso 
tiene posibilidades de éxito, para ello debe determinar quiénes son 
los actores que deben ser parte de este proceso y si pueden tener la 
voluntad de participar en un proceso de construcción de consenso, 
también se debe decidir sobre el tema o asuntos a tratar durante el 
proceso, entre otros.  

La mejor forma de decidir sobre estas cuestiones previas, es 
teniendo a una persona neutral o imparcial (consultor evaluador y 
facilitador) para evaluar y diagnosticar a los actores y la situación 
que se desea abordar. Esta evaluación es un trabajo de recolección 
de información especializada que produce recomendaciones sobre 
diversos temas relacionados a: a) Quienes son las partes y actores 
que pueden tener un interés en juego o quizá verse afectados por la 
situación que se desea abordar o por el esfuerzo que se desea 
realizar para lograr un proceso de consenso;  b) cuales son los temas  
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(…) Puede adquirir y continuar leyendo el libro:  
Consensus building: Proceso de Construcción de Consenso  
Autor: Luis Oré Ibarra (Edición en Español) Edición Kindle 

 
https://www.amazon.com/Consensus-building-Proceso-
construcci%C3%B3n-consenso-ebook/dp/B07RKY24NV 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.amazon.com/Consensus-building-Proceso-construcci%C3%B3n-consenso-ebook/dp/B07RKY24NV
https://www.amazon.com/Consensus-building-Proceso-construcci%C3%B3n-consenso-ebook/dp/B07RKY24NV
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